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RESUMEN

El efecto de los costos hundidos se define como la tendencia a continuar
en un curso de accién una vez se ha hecho una inversién. Se evalud si este
efecto ocurre con una inversién conductual y si las respuestas forzadas y
libres afectan por igual la persistencia. Se expusieron 90 estudiantes, divi-
didos en tres grupos, a tres condiciones con 0, 60y 110 respuestas forzadas
en programas RF 350. Se encontrd que la persistencia aumentaba a medida
que se hacian m4s respuestas en libertad. Se concluy6 que el efecto de los
costos hundidos también ocurre con una inversiéon conductual y que sélo
tiene efecto si la persona elige cada inversién.
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Costos hundidos, conducta de eleccién, eleccién forzada, auto-control.

Palabras clave descriptores

Autocontrol, persistencia.

ABSTRACT

The sunk costs effect is defined as the tendency to persist in an endeavor
once an investment has been made. This project evaluated whether this
effect occurs after making a behavioral investment and if forced and free
responses have similar effects upon subsequent behavioral persistence. Sub-
jects, 90 students, divided in three groups, were exposed to three conditions
of 0, 60 and 110 forced responses in FR 350 schedules. Persistence increased
as free responses increased, suggesting that the sunk cost effect is produced
by a freely chosen behavioral investment. It was concluded that the sunk
cost effect is produced by a behavioral investment and that happens only if

each instance of investment is freely chosen.
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La mayoria de situaciones de autocontrol se dan
en un contexto de ambivalencia compleja donde, a
diferencia de los primeros experimentos sobre el te-
ma, los sujetos escogen entre alternativas con con-
secuencias mas abstractas y cuyos efectos solo se
pueden apreciar gradualmente y con el transcurso
del tiempo. El buen estado de salud que se lograra
por hacer ejercicio en lugar de ir a una fiesta, s6lo
se obtendra después de actuar sistematicamente de
manera similar, sélo se apreciara después de bas-
tante tiempo y debera ser parte de un conjunto de
decisiones del mismo tipo, como alimentarse bien
y evitar el alcohol y el cigarrillo, por ejemplo. En
este caso, cada acto individual es parte de un pa-
trén mayor, que serfa autocontrolado. Trasnochar
con frecuencia, hacer poco ejercicio y alimentarse
mal, conformarfan el patrén opuesto, el impulsivo
(Rachlin, 2000).

Los conflictos generados por una situacion de
ambivalencia compleja son mas dificiles de re-
solver y més sutiles que los de una situacién de
ambivalencia simple o demora de la gratificacion.
Cuando se le ofrece un cigarrillo a una persona que
en varias ocasiones ha intentado dejar de fumary
ha logrado abstenerse durante varias semanas, se
le esta colocando en un conflicto entre hacer algo
que para esa persona es de mucho valor en ese ins-
tante, fumar, y algo de muy poco valor, abstenerse,
pero que a la larga lo podrd conducir a uno de dos
estados, uno mas valorado que otro: padecer de
alguna enfermedad pulmonar o tener una mejor
condicidn fisica, por ejemplo. Mientras que en una
situacién de ambivalencia simple, el conflicto es
entre un par de consecuencias concretas, en la am-
bivalencia compleja ademds de escoger entre actos
individuales, como fumar o no, se escoge también
entre patrones de conducta. El autocontrol se da
cuando se escogen sistematicamente conductas de
menor valor, cada vez que se presenta la situacién
especifica de conflicto, pero que a largo plazo con-
ducen a un estado de mayor valor (Rachlin, 2000).

Atn no se sabe por qué algunas personas logran
mantener patrones autocontrolados mediante
la realizacion de pequefios sacrificios momenta-
neos que a la larga producen consecuencias de
alto valor, y por qué otras, no. Conocer como se

producen estos patrones es importante tanto para
la investigacion en psicologfa basica como para la
psicologia clinica y de la salud, pues se sabria qué
tipo de estrategias de intervencién y prevencién
contribuirfan a que, en situaciones de ambivalen-
cia compleja, las personas elijan la opcién auto-
controlada. Rachlin (2000) propone una posible
estrategia de autocontrol a partir del concepto del
efecto de los costos hundidos. Este efecto consiste en
la tendencia a mantenerse en un curso de accién
en el que se ha realizado una inversién previa
de tiempo, esfuerzo o dinero (Arkes & Blumer,
1985).

Un costo hundido es aquel en el que ya se in-
currié y que no se puede recuperar. El denominado
efecto de los costos hundidos consiste en tomar
decisiones 0 mantener un curso de accién con ba-
se en esos costos, ocurre cuando la inversién que
hace una persona no es recompensada inmedia-
tamente y percibe que se requiere de inversiones
adicionales, para obtener el beneficio esperado.
La persona asume que estas inversiones serdn una
pérdida si deja de invertir y no recibe los beneficios
esperados y, por ello, tiende a continuar invirtien-
do. Por ejemplo, si una persona va al gimnasio por
una semana, habra perdido su tiempo y esfuerzo
si deja de ir, porque no obtendra la recompensa
deseada (p.ej. adelgazar, mejorar condicién fisica,
etc.). Es posible que si una persona ha realizado
una inversién sin obtener ganancia alguna, conti-
nte en el mismo curso de accién con el fin de no
perder o de recuperar lo que ya ha invertido (Ra-
chlin, 2000; Camerer & Weber, 1998; Tong-Tang
& Yates, 1995).

Rachlin (2000) sugiere que el autocontrol en
situaciones de ambivalencia compleja puede resul-
tar de un tipo de “compromiso suave”, que con-
siste en la tendencia a continuar realizando una
actividad en la que se ha efectuado una inversién
conductual, para evitar los costos, por abandonar
esa actividad. Cuando una persona que disfruta
del licor, el cigarrillo y el baile ha venido realizan-
do ejercicio regularmente y se encuentra en una
situacién donde debe escoger entre romper su ru-
tina de ejercicio o ir una fiesta, escogera la opcién
autocontrolada para evitar los costos de romper
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surutina. En otras palabras, realizar respuestas del
patrén de mayor valor, tales como leer los primeros
capitulos de un libro, asistir a las primeras clases de
un curso o ver los primeros episodios de un seriado
de television, se constituyen en una inversién de
conducta que aumentara las probabilidades de que
dicha inversién se continte en el futuro. Elegir las
opciones impulsivas implicaria perder lo invertido.
Si una persona ha logrado correr a diario veinte
kilémetros, después de mucho esfuerzo, ir a una
fiesta podria suponer perder parte de la condicién
fisica adquirida con tanto trabajo.

Varios estudios han demostrado la tendencia de
los humanos a continuar en un curso de accién una
vez se harealizado una inversién (Arkes & Blumer,
1985; Garland, Sandefur & Rogers, 1990; Garland
& Newport, 1991; Moon, 2001; Juliusson, 2003;
Karlsson, Girling & Bonini, 2005). Sin embargo,
en la mayoria de ellos se utilizan cuestionarios
para evaluar este efecto y, como lo plantea Moon
(2001), en muchas ocasiones esta metodologia
carece de la riqueza contextual necesaria para es-
tudiar el efecto de los costos hundidos. Los datos
obtenidos con medidas indirectas, como cuestio-
narios, pueden ser muy diferentes a los obtenidos
con metodologias en las que los sujetos realmente
inviertan. Por ello, para estudiar el concepto de
compromiso suave es necesario, no sélo obtener
evidencia del efecto de los costos hundidos con
inversiones conductuales, sino también que dichas
inversiones se hagan realmente.

Navarro y Fantino (2005) realizaron un ex-
perimento con esas dos caracteristicas. En dicho
experimento, los investigadores pusieron palomasy
humanos en un escenario con cuatro programas de
razon fija. Los sujetos podian iniciar un programa
y continuar respondiendo hasta que terminara, o
podian cancelarlo e iniciar uno nuevo, que podia
tener una razén mas corta o més grande. De esta
forma, los sujetos se encontraban en una situa-
cién de costos hundidos donde debian decidir,
tras realizar varias respuestas, si persistian o no.
La persistencia fue definida como las veces que el
sujeto completaba un programa diferente al més
corto. A pesar de que persistir no era ptimo, pues
en la mayorfa de ocasiones se pasaba al programa
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menos exigente, los sujetos persistian y se supuso
que lo hacfan, guiados por un efecto de costos
hundidos.

Navarroy Fantino (2005) no tenfan control so-
bre el valor de los costos hundidos, ademas el ana-
lisis que hicieron de los datos no permite establecer
cémo los valores de la persistencia covariaban con
los de la inversién; por lo tanto, es dificil corroborar
un efecto de costos hundidos. En el presente estu-
dio, se evalu6 cémo variaba la persistencia en fun-
cién de la inversién con una metodologia similar
a la que utilizaron Navarro y Fantino (2005), con
un juego de computador donde los participantes
invertian realmente. Sin embargo, se realizaron
algunos cambios en la metodologia y el an4lisis de
los datos, de forma tal que se pudiera estudiar cémo
la inversién conductual influfa sobre la persisten-
cia. Se asumio que la persistencia aumentaria en
la medida que aumentara la inversion.

Igualmente, se evalud si el forzar la eleccidn, o
la inversién conductual, incide sobre la persisten-
cia. Si una manera de mantenerse en el patrén de
mayor valor es respondiendo durante un tiempo
en él, es posible que la inversion forzada produzca
un costo similar a la inversién libre. Si esto resul-
tara cierto, se podria plantear que una estrategia
para iniciar el compromiso suave y llevar a cabo
las primeras respuestas del patrén de mayor valor
es forzar dicha inversién conductual.

Piedad, Field y Rachlin (2006) encontraron que
el efecto de los costos hundidos depende de las elec-
ciones hechas libremente en el pasado, lo que signi-
fica que no habria efecto o que serfa muy pequefio
si el sujeto no elige libremente invertir en esa
opcién. Ellos dispusieron un grupo de palomas en
un programa concurrente en el que podian elegir
entre un intervalo aleatorio (IA) 60s y un progra-
ma tdndem de reforzamiento continuo-intervalo
fijo 14 s. Cuando elegian el IA podian responder
en este programa hasta obtener una recompensa o
cambiar antes a la otra opcién. Se encontrd que era
mas probable que los sujetos permanecieran en una
alternativa, si habian respondido més veces en di-
cha opcién. Sin embargo, cuando las palomas eran
obligadas a permanecer en el programa IA 60s y
podian cambiar de programa s6lo durante un corto
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intervalo, la probabilidad de desercién era mayor
que si lo habian elegido libremente. Es decir, los
sujetos se comprometian mas con una alternativa,
si ellos habian elegido permanecer en ella.

Permitir a las palomas que abandonaran por
s6lo un periodo de tiempo implica que si no hacian
una eleccién en ese momento, no lo podrian hacer
en el futuro. Por esto, la desercién que se observo
puede deberse, entre otras variables, al alto valor
que tiene la posibilidad de elegir por si mismo.
Ceruttiy Catania (1997) dispusieron un grupo de
palomas en un programa concurrente encadenado,
una de las opciones dejaba como resultado una al-
ternativa de eleccion, mientras que la segunda ha-
bilitaba dos alternativas. Aunque ambas opciones
daban la misma cantidad de alimento, se encontré
que las palomas tendieron a preferir la opcién que
habilitaba las dos alternativas. Las palomas tienden
a preferir las alternativas que dejan como resulta-
do la posibilidad de elegir, lo que puede explicar
la alta tendencia de las palomas del experimento
de Piedad et al. (2006) a desertar cuando fueron
forzadas a permanecer en una alternativa. Por esto,
al analizar el efecto de forzar las respuestas sobre
la persistencia, es importante utilizar una meto-
dologfa en la que, aunque se fuercen las primeras
respuestas, se le permita al sujeto, una vez termi-
nen las respuestas forzadas, desertar en cualquier
momento y no en uno solo.

En sintesis, en el presente estudio se evalud,
ademas del efecto de la inversion conductual sobre
la persistencia, si forzar dichas respuesta influye
sobre la persistencia. Si se encuentra que tras for-
zar las respuestas hay una relacién negativa entre
cantidad de respuestas forzadas con la persistencia,
habria un efecto en la misma direccién de los ha-
llazgos de Piedad et al. (2006). Si por el contrario,
la relacién entre cantidad de respuestas forzadas
y la persistencia es positiva, las respuestas forzadas
tendrfan la misma probabilidad que las respuestas
libres de producir el efecto de los costos hundidos.
En resumen, se evalué: a) qué relacién hay entre
la cantidad de respuestas que se han hecho en un
programa de razén y la permanencia en el mismo
y, b) de qué manera el forzar las respuestas puede
afectar la persistencia.

Método
Participantes

Noventa estudiantes: de primer semestre (n=23),
de segundo semestre (n=37), de tercer semestre
(n=28) y de cuarto semestre (n=2) de Psicologia
de la Universidad Nacional de Colombia partici-
paron en el experimento; 30 hombres (33.3%) y
60 mujeres (66.6%) que colaboraron de manera
voluntaria para obtener créditos extra en uno de
SUS CUTSOS.

Instrumento

Los estudiantes se situaron en un cuarto inso-
norizado de 27 metros cuadrados. La sala estaba
equipada con un servidor IBM ®; conectados al
servidor habfa 10 clientes ligeros. Cada uno tenia
un monitor SVGA de 17 pulgadas, un ratén y el
teclado, que estaba desactivado durante la sesién.
El juego utilizado fue programado con VISUAL
BASIC. Net 2003 ®.

Procedimiento

El experimento se realizé en dos sesiones. Los
sujetos fueron citados en grupos de 10 personas,
a lo largo de las tres horas de cada sesién. Cada
aplicacién tenfa una duracién aproximada de 15
minutos. Los participantes entraban simultidnea-
mente al laboratorio y se sentaban cada uno frente
a un monitor. Se solicitaba a los participantes su
consentimiento informado y posteriormente se les
anunciaba que podfan ganar 25.000 pesos colom-
bianos (aproximadamente US$ 12.50). Después,
aparecian las instrucciones del juego que decian
lo siguiente:

Buenos dias, el objetivo de este juego es ganar lama-
yor cantidad de puntos. Para ganar un punto, debes
presionar un botén un cierto ntimero de veces. La
cantidad de clics que debes hacer sobre el botén para
ganar el punto cambiara cada vez que empiece un
nuevo ensayo. El otro botén serviré para cancelar el

ensayo en el que te encuentres e iniciar uno nuevo.
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Eljuego terminard cuando completes un cierto ni-
mero de clics sobre los botones. De esta manera, se
te seguirdn presentando ensayos hasta que comple-
tes el total de clics. Por esta razén, debes decidir en
qué momento quieres cambiar de ensayo y de qué
manera vas a utilizar tus clics para ganar la mayor
cantidad de puntos. Si eres la persona que mas pun-
tos acumule ganaris $25.000.

Los sujetos presionaban el botén Continuar
para iniciar una fase de entrenamiento en la que
interactuaban con la interfase del juego. Apare-
cfan dos botones, uno decfa “presiona este botén
para ganar puntos” y el otro, “presiona este botén
para cambiar de ensayo” (véase, Fig. 1). Durante
el entrenamiento se informaba la cantidad de clics
necesarios para terminar el programa en curso,
asf como los clics que faltaban para terminar el
entrenamiento. En algunas ocasiones, cuando
iniciaba un nuevo programa, no aparecia el botén
que permitia cambiar de programa; de modo que
las respuestas de los sujetos durante este intervalo
eran forzadas. Después de cierta cantidad de ellas,
aparecia el botén de cambio.

Mientras transcurria el entrenamiento, apare-
cfan algunos mensajes que decian:

“Observe cémo la cantidad de respuestas para termi-
nar el ensayo disminuye”, “Observe que ha cambiado
la cantidad inicial de clics para terminar el ensayo” y

“Presiona el botén para cambiar el ensayo”.

Te faltan 80 para terminar el entrenamiento

Te faltan 15 para terminar el ensayo

Presione este
botén para cambiar

Presione este
botén para ganar

puntos de ensayo
Puntaje —
o
FIGURA 1

Interfase de la sesién de entrenamiento.

Fuente: elaboracién propia.
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Cuando se presionaba cualquiera de los dos
botones disminuifa la cantidad de clics necesarios
para terminar el entrenamiento. Una vez el sujeto
hacfa 80 clics terminaba el entrenamiento e ini-
ciaba el juego.

La interfase del juego, en fase experimental, era
la misma del entrenamiento. La tnica diferencia
era que no se daba retroalimentacién de lo que fal-
taba para terminar el programa o el juego, tampoco
aparecian los mensajes de instrucciényy, al igual que
en el entrenamiento, habia respuestas forzadas y
no forzadas. El juego terminaba cuando los sujetos
realizaban 1.463 clics sobre los botones. Mientras
esto ocurria se alternaban diferentes programas
de razén, como lo muestra la Tabla 1, en los que
el sujeto podia terminar hasta obtener un punto o
desertar e iniciar un nuevo programa, este podia
ser mas corto o més largo.

Al final de las dos sesiones se determiné la
persona con mayor puntaje, y se contactd perso-
nalmente para hacer entrega de la recompensa
econdmica.

Diseiio

A lo largo del juego aparecian tres programas
de prueba. Estos correspondian a tres programas
RF350, cada uno de los cuales se diferenciaba en
la cantidad de respuestas forzadas que tenia. El
primero tenfa cero respuestas forzadas; es decir,
desde el principio del programa aparecian ambos
botones. El segundo tenia una cantidad de 60
respuestas forzadas; es decir, el segundo boton
aparecia después de la respuesta ntimero 60. El ter-
cero tenfa un nimero de 110 respuestas forzadas.
El andlisis de los datos se hizo con el nimero de
respuestas que hicieron los participantes en estos
tres programas.

Los sujetos se dividieron en 3 grupos en los que
se contrabalanceaba el orden de aparicién de cada
programa de prueba como lo muestra la Tabla 1.
Cada grupo tenia 30 participantes.

2009 | 343



TATIANA PLATA-CAVIEDES, OSCAR ALEJANDRO CORDOBA-SALGADO, ALVARO ARTURO CLAVIJO-ALVAREZ

TABLA 1
Magnitud y orden de presentacién de todos los
programas para cada grupo

Orden de Grupo 1 Grupo 2 Grupo 3
presentacion
| 13 (7 13 (7 13 (7
forzados)  forzados)  forzados)
2 70 70 70
3 22 22 22
4 350 (0 350 (110 350 (60
forzados)  forzados)  forzados)
5 84 (35 84 (35 84 (35
forzados)  forzados)  forzados)
6 84 84 84
7 13 13 13
8 350 (60 350(0 350 (110
forzados)  forzados)  forzados)
9 70 (34) 70 (34) 70 (34)
10 13 13 13
11 44 44 44
P 350 (110 350 (60 350(0
forzados) forzados) forzados)

Nota. En cada casilla aparece la magnitud en respuestas de
cada programa y en paréntesis se muestra la cantidad de res-
puestas forzadas.

Fuente: elaboracién propia.
Andlisis de datos

Para analizar la relacion entre respuestas realiza-
das en un programa y la tendencia a continuar o
no en el mismo, se examind Gnicamente el com-
portamiento en los programas RF350 con cero
respuestas forzadas; es decir, el programa en el
que podian desertar desde la primera respuesta, y
se observé la cantidad de respuestas que hicieron
antes de desertar.

Para estudiar el efecto de forzar una respuesta
sobre la persistencia, se analizaron los programas
de RF350 con 0, 60y 110 respuestas forzadas. Con
el fin de comparar los programas, se utilizaron dos
tipos de datos. Primero, se analizaron los datos de

las personas que desertaron en las primeras 239
respuestas no forzadas en cada programa, debido
a que es el maximo valor de respuestas en liber-
tad que se pueden hacer en el programa RF350
(110). De esta forma, se analizaron los datos de las
personas que desertaron los intervalos de O a la
239 respuestas en el programa RF350 (0), de 60 a
la 299 en el RF350 (60) y de 110 a la 349 para el
350 (110). Con estos valores se compardé la per-
sistencia en cada uno de los programas, analizan-
do las medias de respuestas y cuintas respuestas
hicieron los participantes antes de cambiar de
programa.

El segundo anélisis tenia el fin de estudiar la
persistencia de los sujetos inicamente en funcién
de la cantidad de respuestas forzadas, sin estudiar
costos hundidos. Para esto, se seleccionaron los
participantes que hicieron méas de 60 respuestas en
el programa de RF350 (0) y se compard el promedio
de respuestas en este programa con el promedio en
el programa de 60 respuestas forzadas. De esta for-
ma se analizé si, una vez hecha la misma cantidad
de respuestas (60), hubo diferencias segiin se hayan
hecho esas respuestas libre o forzadamente.

Se hizo lo mismo a partir de la respuesta nimero
110. Para esto se seleccionaron los sujetos que hi-
cieron mas de 110 respuestas en los programas de
RF350 (0) y RF350 (60) y se compard el promedio
de respuestas en estos programas con las respues-
tas que hicieron los participantes en el programa
RF350 (110).

Para cada andlisis se tomaron Gnicamente los
datos de las personas que cambiaron de programa
antes de que este finalizara.

Resultados

Para estudiar la relacién entre inversién y desercién
se analizaron Gnicamente los datos de los partici-
pantes que cambiaron en algin momento en el
programa con cero respuestas forzadas. Debido a
que no hubo diferencias significativas respecto a
la cantidad de respuestas segiin el orden de pre-
sentacion de los programas (Kruskal- Wallis, p >
0.05) se acoplaron los tres grupos para su anlisis.
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En conjunto, tuvieron una media de 115.7 con una
desviacion estandar de 100.91.

La Figura 2 muestra la cantidad de personas que
cambiaron de programa cuando se encontraban en
el programa RF 350(0) y las respuestas que hicieron
antes de cambiar, se presentan en un histograma
con 8 intervalos de 44 respuestas. La cantidad de
personas que desertaron disminuy6 a medida que
aumentaba el ndmero de respuestas dadas en el
programa. De esta forma, 23 personas de las 67
que se analizaron cambiaron de programa entre las
0y 44 respuestas, mientras que entre la respuesta
ntmero 308 y 349 s6lo 3 personas cambiaron de
programa.

Para estudiar el efecto de forzar las respuestas,
se seleccionaron las primeras 239 respuestas en
libertad, en cada uno de los programas. No hubo
diferencias en los promedios de respuestas al com-
parar los 3 grupos (Kruskall-Wallis, p > 0.05) por lo
que se unificaron para su anélisis. En la Tabla 2 se
resumen los datos de los tres grupos en conjunto.

TABLA 2
Descriptivos de las respuestas de los participantes en
los programas de 0, 60 y 110 respuestas forzadas

Respuestas

forzadas Media  Desviaci6n estandar
0 56  82.08 71.00
60 67 5747 68.69
110 68  55.20 62.06

Nota. Se tomaron los datos desde la primera respuesta en
libertad hasta la namero 239.

Fuente: elaboracién propia.

Se encontré una diferencia significativa entre
el promedio de respuestas en libertad, en los tres
programas. El programa de cero respuestas forza-
das tuvo una media de 82.08 respuestas y difiri6
significativamente del programa de 60 respuestas
forzadas (U de Mann-Whitney, 1304 p < 0.01) y
110 respuestas forzadas (U de Mann-Whitney, 1357
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Cantidad de personas que

O NN b~ O
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Cantidad de respuestas antes de cambiar el programa

176 200 264 308

FIGURA 2

Cantidad de personas que no completaron el programa y cantidad de respuestas que realizaron en el programa de O
respuestas forzadas. En el eje x se muestra la cantidad de respuestas que hicieron los participantes antes de cambiar
de programa, en intervalos de 44 respuestas y en el eje y se representa la cantidad de personas que cambiaron de

programa en cada intervalo.

Fuente: elaboracién propia.
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p <0.01), que tuvieron promedios de 57.47 y programas se vio, principalmente, en la cantidad
55.20, respectivamente. de personas que cambiaron en las primeras 30
Ademas, como se muestra en la Figura 3, se respuestas, la cantidad de personas que desertaron
observa en los tres programas que la cantidad de en los programas de 60 y 110 fue alta en compara-
personas que cambiaron de programa, una vez cién con las personas que desertaron en las primeras
tuvieron la posibilidad de hacerlo, disminuyé6 a 30 respuestas dadas en el programa de cero respues-
medida que aumentaba la cantidad de respues- tas forzadas. Asi, en el programa de cero cambiaron
tas que habfan hecho. La diferencia entre los tres 17 personas, mientras que en los programas de 60
35 35
350 (0) 350 (60)
30 30
25
20

Cantidad de personas que
cambiaron en cada intervalo

Cantidad de personas que
cambiaron en cada intervalo

0 30 60 9 120 150 180 210 0 30 60 90 120 150 180 210
Cantidad de respuestas antes de cambiar el programa Cantidad de respuestas antes de cambiar el programa
35
350 (110)
30

25

20

15

10

Cantidad de personas que
cambiaron en cada intervalo

0 30 60 90 120 150 180 210

Cantidad de respuestas antes de cambiar el programa

FiGura 3

Cantidad de personas que no completaron el programa y cantidad de respuestas en libertad que realizaron en los
programas de 0, 60 y 110 respuestas forzadas. Se representan las personas que cambiaron de programa antes de la
respuesta en libertad ntimero 239, en el programa de 0, 60 y 110 respuestas forzadas. En el eje x est4 la cantidad de
respuestas en libertad que hicieron en intervalos de 30 respuestas, y en el eje y se ubica la cantidad de personas que
desertaron en cada intervalo.

Fuente: elaboracién propia.
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y 110 fueron 36y 33 personas respectivamente. En
ninguno de los tres grupos hubo personas que cam-
biaran en el dltimo intervalo, entre las 210 y 239
respuestas, y en los demés intervalos tampoco hubo
diferencias claras entre los tres programas.

Con el fin de indagar el porqué deserté una
proporcion tan alta de participantes en las primeras
respuestas en libertad de los programas de 60y 110
respuestas forzadas, se examind cudntos de ellos,
en el programa de cero respuestas forzadas, cam-
biaron de programa antes de la respuesta ntimero
60y 110 respectivamente. Se encontré que el 59%
de los participantes que desertaron en las primeras
10 respuestas en libertad del programa RF350 (60)
habia desertado antes de la respuesta nimero 60 en
el programa de cero forzadas. Por su parte, el 74%
de los participantes que cambiaron de programa
en las primeras respuestas del programa RF350
(110) cambiaron antes de la respuesta ntimero
110 cuando tuvieron la posibilidad de hacerlo.
Lo que podria implicar que un alto porcentaje de
participantes hubiera preferido desertar antes, si
lo hubieran podido elegir.

Para estudiar Gnicamente la variable de forzar
las respuestas, se seleccionaron los datos de los
participantes que hicieron mas de 60 respuestas
en los programas de 0y 60 forzados, y mas de 110
respuestas en los tres programas (véase, Andlisis
de datos). No hubo diferencias significativas en las
respuestas dadas en los tres grupos (Kruskal- Wallis,
p > 0.05) por lo que se agruparon los datos.

Al comparar el promedio de respuestas de los
participantes que hicieron mds de 60 respuestas
en los programas de 0 y 60 respuestas forzadas,
se encontraron diferencias significativas (U de
Mann-Whitney = 630.5 p < 0.05) como se ve en
la Figura 4. El promedio de respuestas en el progra-
ma con cero respuestas forzadas fue de 190, 3 con
una desviacién estandar de 81,3; mientras que el
promedio en el programa de 60 respuestas forzadas
fue notoriamente inferior, con un valor de 130,3 y
una desviacién estdndar de 84,2.

La Tabla 3 resume los datos de todos los parti-
cipantes que hicieron més de 110 respuestas, dife-
renciandolos segiin el programa. Aligual que en el
caso anterior, hubo diferencia entre las respuestas

300
250
3
& 200 *
3
e
2 150 —
E
T 100
E
=
50.
07
0

60

Grupos

FIGURA 4

Media de respuestas en los programas de O y 60 respuestas forzadas. Se muestra el promedio de respuestas de los
participantes que realizaron minimo 60 respuestas en el programa de O respuestas forzadas y el promedio de respues-
tas en el programa de 60 respuestas forzadas. Las barras representan la desviacién estandar.

* Significativo al nivel de 0.01.

Fuente: elaboracién propia.
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TABLA 3

Descriptivos de las respuestas dadas por los partici-
pantes que hicieron mas de 110 respuestas segin la
cantidad de respuestas forzadas

Respuestas . Desviacion  Kruskal-
forzadas N Media Estandar Wallis, gl = 2
0 47 281.73 77.63
60 48 25843 90.12 P < 0.01

110 88 207.20 95.04

Nota. Se analizaron las respuestas desde la 110 hasta la 349,
en los tres grupos y en los tres programas.

Fuente: elaboracién propia.

de los sujetos que hicieron mas de 110 respuestas
segtin la cantidad de respuestas forzadas (Kruskal-
Wallis, p < 0.01). Como se muestra en la Figura 5,
esta diferencia se da entre los programas de Oy 110
respuestas forzadas (U de Mann-Whitney = 1119.5,
p < 0.01), asi como el de 60y 110 respuestas for-
zadas (U de Mann-Whitney = 1391.5, p < 0.01),
entre el programa de 0 y 60 no hubo diferencias
significativas (U de Mann-Whitney = 977.5, p >
0.05). La media de cada uno de los programas
fue de 281.7 para el programa de cero respuestas
forzados, 258.4 para el de 60 y 207.2 para el de
110.
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°
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50
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60 110

FIGURA 5

Media de respuestas en los programas de 0,60 y 110 respuestas forzadas. Se muestra el promedio de respuestas de
los participantes que realizaron minimo 110 respuestas en el programa de O y 60 respuestas forzadas y el promedio
de respuestas de los participantes en el programa de 110 respuestas forzadas. Las barras representan la desviacion

estandar.

*+ Significativo al nivel de 0.01

Fuente: elaboracién propia.
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Discusién

Los participantes cambiaron de programa con
mayor frecuencia cuando habfan realizado pocas
respuestas en él que cuando habfan realizado un
nimero mayor; lo cual es consistente con la hipé-
tesis del efecto de los costos hundidos, y que este
efecto se da también cuando se realiza una inver-
sién conductual. Estos hallazgos son consistentes
con los reportados en el articulo de Piedad et al.
(2006), en los que se muestra que la inversion de
tiempo y esfuerzo en una opcién reducia la pro-
babilidad de que los sujetos desertaran del curso
de accion.

Se puede argumentar que la persistencia obser-
vada se debe a un efecto de costos hundidos y no
a otras razones. En primer lugar, los participantes
desconocian la cantidad de respuestas que debian
hacer para ganar cada punto y pudieron suponer
que se trataba de un programa de razon fija, lo que
implicaba que cada respuesta que hacfan aumen-
taba la probabilidad de recibir un punto. Sin em-
bargo, los participantes no podian determinar
cudntas respuestas faltaban para terminar el curso
de accién y tampoco el valor del siguiente ensayo,
lo que implica que ain si la probabilidad de ob-
tener un punto era més alta con cada respuesta,
no necesariamente era més alta la probabilidad
de obtener un punto con mayor prontitud, en ese
programa que en el siguiente. Dada esta incerti-
dumbre la relacién costo-beneficio de continuar y
desertar permanecia constante, la Gnica variable
que cambiaba a medida que el sujeto respondia era
la cantidad de respuestas realizadas. Por otro lado,
silas respuestas o la inversiéon conductual no hubie-
sen tenido un efecto, se esperarfa que la cantidad
de personas que cambiaron de programa mientras
realizaban mas respuestas hubiera sido similar o
aleatoria a lo largo del programa, lo que no ocurrid.

El efecto de forzar las respuestas
La inversién conductual forzada no aument6 la
persistencia. La cantidad de personas que cambia-

ron de programa en las primeras 30 respuestas en
libertad, fue muy similar entre inversiones de 60y

| UNIVERSITAS PsycHoLoGIcA | V.8 | No. 2

110 respuestas forzadas. Esto muestra que, aunque
los participantes habfan realizado m4s respuestas
en un programa, dado que fueron forzados a ha-
cerlo, no tuvieron un efecto diferencial sobre la
persistencia de los participantes. Ademas, al ana-
lizar las primeras 239 respuestas de los programas
de 60 y 110 respuestas forzadas, se encontrd que
el promedio de respuestas en estos programas fue
menor que el promedio en el programa de O res-
puestas forzadas. Lo que muestra que, en lugar de
aumentar la persistencia, forzar las respuestas tuvo
un efecto contrario. El efecto negativo de forzar las
respuestas se corroboré cuando se compararon los
promedios de respuestas de los participantes una
vez hicieron el mismo nimero de respuestas (60 o
110). Se encontré que el promedio de respuestas
fue menor a medida que la cantidad de respuestas
forzadas en un programa era mayor.

Abhora bien, el efecto negativo de forzar las res-
puestas se evidencia en la elevada proporcion de
personas que desertaron en las primeras respuestas
libres de los programas con respuestas forzadas.
Esto se puede explicar porque hubo un alto por-
centaje de participantes que, al responder en el
programa sin respuestas forzadas, desertaron antes
de realizar la cantidad de respuestas a la que fueron
forzados. Por esto, es posible que en los programas
de respuestas forzadas los participantes hubieran
elegido desertar antes si hubieran podido. Esto no
ocurri6 en el 100% de los casos, lo que muestra
que, aunque este factor puede afectar que los par-
ticipantes desistan tan pronto, hay otras variables
involucradas.

En resumen, se encontré que forzar la inver-
sién conductual no tuvo un efecto positivo sobre
la persistencia. Esto ratifica que el efecto de los
costos hundidos depende de que el sujeto haya
elegido cada inversién dentro de su curso de accién
(Piedad et al., 2000).

En otros estudios también se ha encontrado que
los costos hundidos tienen poco o ningin efecto
cuando no se eligen libremente. Asi varios autores
como Schaubroeck y Davis (1994); Schoorman y
Holahan (1996); Friedman, Pommerenke, Lukose,
Milam y Huberman (2007), encontraron que las
personas se comprometian mas con una alternativa
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y tendian a invertir mas en ella cuando ellos mis-
mos habfan decidido, desde un principio, invertir
en ella, que si no tenfan la posibilidad de elegirlo.

Por otra parte es importante resaltar que el efec-
to de forzar los costos se observa inmediatamente
después de que se han forzado las respuestas, una
vez el participante ha realizado algunas respuestas
en libertad, se deja de observar este efecto. En el
presente experimento se ve que, al comparar las
primeras 239 respuestas de los tres programas, la
Unica diferencia clara entre los programas esta
en las primeras 30 respuestas. Ademas, cuando
se compard la persistencia en los tres programas
a partir de la respuesta nimero 110, se observo
que no hubo diferencias entre el programa de Oy
el de 60 respuestas forzadas, lo que muestra que el
efecto que generd forzar estas 60 respuestas se deja
de observar cuando se han hecho 50 respuestas en
libertad, después de las forzadas. Goltz (1993) en-
contrd este efecto temporal de forzar una respuesta,
al estudiar el efecto de la responsabilidad sobre la
persistencia. Observé que a mayor responsabilidad
de los sujetos sobre las decisiones de inversién que
habian hecho, era mayor la persistencia durante el
periodo de extincién. Sin embargo, la diferencia de
los grupos, de baja y alta responsabilidad, desapa-
reci6 a los pocos ensayos.

Costos hundidos y autocontrol

El efecto de los costos hundidos resulta relevante
para establecer estrategias de compromiso en situa-
ciones de ambivalencia compleja. En un conflicto
de ambivalencia compleja el objetivo de una estra-
tegia de autocontrol, es formar el patrén conduc-
tual de mayor valor. Como se ha argumentado a
lo largo de este trabajo, el esfuerzo invertido en un
curso de accién hace que disminuya cada vez més
la tendencia de este sujeto a desistir del mismo; por
esto cuando un sujeto inicia un patrén de conducta
valorado, podrfa estarse comprometiendo con éste,
debido al efecto de los costos hundidos.

Sin embargo, forzar una respuesta no parece
tener efecto sobre la persistencia, asf como ocurre
cuando la persona misma elige hacerla. Se podria
pensar que cuando se forman nuevos patrones de

conducta no cuentan las respuestas que son for-
zadas o que el sujeto no ha elegido realizar. Heyne
(1996) muestra evidencia empirica que apunta
en esta direccion, encontré que un grupo de ratas
que podia elegir entre consumir agua o alcohol
disuelto en agua, desarrollé sintomas propios de
las adicciones; por el contrario, un grupo al que
se le dio tinicamente la opcién de alcohol no de-
sarroll6 dichos sintomas; al parecer, fue necesaria
la eleccién continua del consumo de alcohol para
que se desarrollara una adiccién hacia esta droga.
Es posible entonces que uno de los factores prin-
cipales para que se fortalezca un patrén, es que los
organismos elijan las respuestas que lo constituyen;
lo que puede aplicar tanto para un patrén con efec-
tos positivos a largo plazo, como para patrones con
efectos negativos.

Esto lleva a preguntarse cual es el efecto de
forzar la inversion conductual cuando se intenta
modificar la conducta; por ejemplo, cuando se in-
terna a una persona en un centro de rehabilitacién
en el que no tiene la posibilidad de elegir, momento
amomento, entre consumir o no una determinada
droga, debido a que no tiene esa alternativa dentro
de su contexto. Se ha visto que en muchos casos,
estas personas al salir del centro de rehabilitacién
recaen (Dobkin, Civita, Paraherakis & Gill, 2002)
y aunque es claro que existen otras variables que
pueden estar involucradas, como el contexto (Ra-
chlin, 2000), el soporte social (Ellis, Bernichon, Yu,
Roberts & Herrell, 2004), entre otras, deberfa es-
tudiarse, igualmente, la importancia de la eleccién
de las respuestas que componen un patrén, sobre la
formacién de nuevos patrones de conducta.

Futuras investigaciones

Para tener una mejor comprensién sobre la relacién
entre la inversién conductual y la persistencia, y
su importancia para la teorfa del autocontrol en
conflictos de ambivalencia compleja, es necesario
estudiar otras formas en que la inversién conduc-
tual podria influir sobre el compromiso hacia la
misma. Es importante encontrar una estrategia que
permita llevar a cabo este analisis en un contexto
més amplio, diferente al de una tarea de computa-
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dor, como por ejemplo, con una tarea que se lleve
a cabo a través de varios dias, o incluso meses.
Ademis, es indispensable analizar qué facilita que
una persona lleve a cabo las primeras respuestas
dentro de un patrén conductual, diferente a forzar
las mismas respuestas. Es decir, de qué manera se
puede hacer para que una persona elija libremente
las respuestas que componen el patrén.

Por dltimo, habria que involucrar esto en un
contexto de ambivalencia compleja. En este ex-
perimento se reproduce un elemento importante
de este tipo de ambivalencia, que para obtener
un beneficio era necesario repetir sucesivamente
una respuesta, y ademas, que cada respuesta ais-
lada carecfa de valor por si misma. Sin embargo,
a diferencia de lo que ocurre en un contexto de
autocontrol, no existieron opciones tentadoras que
pudieran interrumpir el patrén en curso. Se hace
necesario entonces estudiar la manera en que los
costos hundidos pueden afectar la permanencia en
un patrén de conducta, cuando hay alternativas
impulsivas en el contexto del sujeto.
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